
东方财富信息股份有限公司

投资者交流会会议纪要

时间：2018年 6月 8日 15:30-17:30

地点：上海金茂君悦大酒店

出席: 东方财富董事长其实；董事、副总经理 财务总监、董秘陆威；天风证券、

中金公司等投资者

一、上市公司情况介绍陆威先生

1、公司基本情况

（1）发展历程：

公司于 2005年成立，2007年进行股改，2010年 3月挂牌上市。公司主要

经历了几个阶段：

第一阶段（2005年-2007年）：推出互联网平台，成为市场第一并维持至今

第二阶段（2010年-2015年）：上市阶段，进入资本市场的新阶段

第三阶段（2015年至今）：产生规模化利润，在内生增长的同时，开始对外投

资和收购

（2）公司定位：一站式互联网金融服务大平台

1）满足用户全方位需求：财经资讯、投资决策、投资交易

2）多元化展示，多平台接入，大平台全覆盖

3）7x24小时全覆盖

（3）现有业务布局：免费服务+收费服务

1）免费服务：互联网财经资讯平台，为超过 1亿用户提供免费的资讯、数据、

行情、互动等服务

2）收费服务：证券服务、金融电子商务服务、金融数据服务、广告服务等

2、核心竞争优势

（1）用户场景：场景即时间，用户时间体现公司价值

（2）流量：绝对领先的日均覆盖用户数、月度浏览时间

（3）核心竞争优势体现：



1）基金销售业务：东方财富电商平台累计销售额接近 20,000亿

2）证券业务：东方财富证券的经纪业务和融资融券业务市场份额稳定、快速

增长

3）经营业绩：2017年公司的证券业务收入占比超过 55%，基金销售收入占比

约为 1/3，金融数据服务和广告服务合计收入占比约为 1/10

4）财务状况：截至 2018年 1季度，公司总资产达到 451亿，净资产接近

150亿，股本 43亿

3、未来发展战略

积极构建一站式互联网金融服务生态圈（资讯、决策、交易、理财、社交）

二、专题演讲其实先生

1、公司愿景：做领先的创新金融科技公司

我们的愿景是通过领先的、创新的金融科技力量来支持一站式互联网金融

服务大平台。

2、公司使命：连接人与财富，为用户创造更多价值

东方财富成立至今，我们的使命是为用户创造更多价值。作为互联网公司，

我们要随时应对市场变化，随时投入以抓住新机会，因此不能过于重视利润，

创业公司便是如此，到今天我们还将自己定位为科技创业公司。

3、公司发展：立足优势 夯实基础

我们也仔细研究了嘉信理财发展历史，嘉信理财经历了几个重要转变：1）

1980年-1990年，以基金销售业务为主；2）1990年-2000年，成为互联网折扣

券商；3）2000年以后，资管和用户分层，资管业务开始发展起来。截至

2017年末，嘉信理财的客户数达到 1,000万左右，管理资产规模超过 3万亿美

元。目前我们处于中国互联网券商获得基础用户阶段，属于蓄势阶段，我们的

获客速度比较快，如果在牛市会更快。

整体上看，东方财富不只是一家互联网折扣券商，我们的优势是能够以较

低的成本触达用户，并且将服务用户放在第一位。



三、互动交流环节

Q1：如何看待最近证券行业的政策变化，比如对券商接入第三方平台的规定？

其总：部分证券公司接入第三方主要目的是为了获取客户，但证券公司线

上服务内容同质化比较严重。最近对券商接入第三方平台的讨论，我认为是非

常有利于行业的健康发展。证券公司只有在自己平台形成完整的闭环后，才能

真正完整服务客户，为客户提供交易、两融等服务。

Q2：如何看待最近基金销售行业的政策变化，比如 T+0、赎回、限额等政策？

对天天基金有何影响？

其总：我认为这些政策很有利于行业的良性发展。对于天天基金而言，这

些政策也有利于其更好地、更健康地发展。首先，公司本身和各家银行都保持

比较好的合作关系；其次，我们本身没有那么大的体量在货币基金，我们的未

来重心会在权益基金，所以我认为对我们影响不是很大，甚至一定层面来说，

对我们是正面的。

Q3：如何看待证券经纪行业价格战的未来空间？

其总：我认为未来价格战的空间已经不大。我们的优势在于获客成本较低，

且单个客户未来能贡献更大的价值。我觉得价格战对金融行业没有好处。到今

天为止，无论是证券也好，基金也好，我们一直呼吁维持基本生存价格，佣金

率最低的不是东方财富证券，我们一直希望用优质的服务、用我们的渠道、我

们的平台把用户服务好，这是非常核心的。

对于东方财富来说，我们有一定的优势，我们的成本相对固定；同时单客

户能够创造的价值在未来会更大，未来公司会有新的增长点。

Q4：公司为什么开那么多线下营业部？

其总：公司在线上导流用户的同时，也不断完善在各级城市的营业网点布

局，形成覆盖全国的服务网络，承接线下用户，满足用户线下服务的需求，比

如临柜业务办理、鉴证服务等。未来，我们还会提供其他更多服务，也需要我

们线下网点的支持。

Q5：未来，东方财富证券经纪业务市场份额和两融的市占率会提高多少？



其总：从我们的目标来看，肯定不会满足于目前的市场份额。我们看过市

场份额变化，有一个月我们的市场份额下降了一位，下降的原因是那个月市场

突然大的波动，因为我们存量没有其他券商多。但是，基于我们提供的产品及

服务带给用户的良好体验，我相信我们的市场份额在未来会逐步提升。

Q6：如何理解公司的估值？

其总：我们发现服务 C端用户公司估值一般都高于服务 B端用户公司，比

如嘉信一直在 35倍左右 PE，高盛一直 10多倍 PE，他们一直有两倍到三倍的价

差，因为 C端用户，基本上是稳定的，对于整个公司来说贡献更加稳定一点。

互联网最大的价值就是时间和场景价值，只要有用户和用户时间的停留，

公司就会有较高估值。

东方财富首先是一家技术公司，因为公司的技术员工数量及比例在券商或

者金融企业中相对较高。因此，东方财富不仅仅是一家券商，也不仅仅是一家

基金销售公司，东方财富是一家有技术力量、拥有产品用户及牌照的公司，并

占据了大量中国中高端用户时间的互联网公司。我们拥有用户和用户的时间，

就可以挖掘用户的多方面需求，开展多元化业务。

Q7：现在很多券商也在做自己的 APP，东方财富这方面有什么优势？

其总：表面上看，现在很多券商 APP跟我们一样，但是我们更有一些优势：

第一，我们升级速度会比他们快，第二用户体验也不相同，数据不会像我们

app那么完整全面。实际上任何一个产品或者任何一个互联网公司，要做产品

或提供服务都需要时间打磨，需要积累沉淀，在符合监管前提下，我们会进一

步思考我们证券业务应该怎么做，如何服务用户以及确定我们的战略方向等。

Q8：公司未来的战略方向是什么？

其总：对于东方财富而言，除了提升合作伙伴的盈利能力之外，更重要的

是给我们的用户带来赚钱的能力，给用户提供一个更好的学习、沟通平台，为

用户创造价值，让用户拥有更强的投资能力才是我们真正的价值，也就是给我

们合作伙伴和用户真正的赋能。


